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تطوير نشاط التسويق 

• تفعيل إدارة التسويق 

يلعب التسويق دورا محوريا في تحقيق نجاح المنشآت ، لانه بوابه مبيعاتها وايراداتها وقبول مخرجاتها 
الاحجام  مختلف  ومن  القطاعات  كل  في  العربية  المنشات  وتواجه   . والمجتمع  الوطني  الاقتصاد  في 
مشكلات كثيرة في ممارسة نشاط التسويق بالشكل المطلوب ووفق المعايير المهنيه. تتضمن استشاراتنا 
هنا مجموعة واسعة من مجالات تطوير نشاط التسويق تتوافق مع دوره في القرن الحادي والعشرين، 

وبخاصة ما ياتي :

z  تكوين استراتيجية التسويق، مع التاكيد على القيمة المقدمه
، وسلسلة  له  القيمه  تقديم  ، متضمنا ذلك عملية  للمستهلك 
القيمة ، والقدرات الاساسية ، والنظرة المتكاملة لهذه القيمة 
الاعتبار  في  آخذا   ، الاستراتيجي  للتخطيط  المركزي  والدور   ،
والتخطيط   ، الاجل  طويل  والتخطيط   ، المنشأة  قيادة  دور 
 الاستراتيجي على مستوى المنشأة ، وعلى مستوى اقسامها

z  مع التسويقية  البيئة  حول  والمكتبية  الميدانية  البيانات  جمع 
 ، والاجتماعية   ، والاقتصادية   ، السكانية  العوامل  على  التاكيد 
والثقافية المؤثرة في السوق ، وتنفيذ بحوث التسويق بهدف 
. المتوقعة   ) الايرادات   ( المبيعات  وبالتالي   ، بالطلب   التنبؤ 

z  ،القيمة توليد  على  التاكيد  مع  المنشاة  مع  التواصل  تحقيق 
المستهلك،  اسواق  بتحليل  ذلك  مصحوبا   ، والولاء   ، والرضا 
 واسواق الاعمال ) المنتجين ( ، وتحديد شرائح السوق واهدافها

z  بناء علامة تجارية متميزة للمنشاة ، توكد على مركزها في
السوق ،وذلك بوجه العلامات التجارية المنافسة ، ومع تحقيق 

 الميزه التنافسية للعلامة.

z  صياغة مخرجات المنشأة من حيث تشكيلة ) أو باقه ( المنتجات
والخدمات المقدمة للعملاء ، والاسعار التي تطرح بها ، في 

 اطار الاستراتيجية ، مدعومه بالخطط والبرامج.

z  ،تصميم قنوات التوزيع التي من خلالها تقدم القيمة للعملاء
باستخدام منافذ تجارة الجملة ، وتجارة التجزئة، معززة 

 بالتسهيلات المادية )اللوجستية(.

z  اجراء الاتصالات مع قاعدة العملاء حول القيمة المقدمة لهم، بما
في ذلك اعداد الاتصالات التسويقية المتكاملة ، وادارة الاتصالات 
والمناسبات   ، المبيعات  وترويج  الاعلانات،   ( واسع  نطاق  على 
المباشرة  الاتصالات  وادارة   ، العامة  والعلاقات   ، المهنية 
.) الشخصي  والبيع  المباشر  التسويق  خلال  من  العملاء   مع 

z  خلال من   ، المنشأة  لانشطة  الناجح  النمو  تحقيق  على  العمل 
الاطار  في  والعمل   ، الجديدة  والخدمات  المنتجات  تقديم 

التسويقي الشامل ، والدخول في الاسواق الاقليمية 



• تنفيذ بحوث التسويق 

نظرا للاهمية الكبيرة للمعرفة  باوضاع السوق الذي تعمل فيه المنشاة، وضرورة جمع وتحليل البيانات 
التسويق  بحوث  استشارة  فان   ، الموضوعية  القرارات  لاتخاذ  الاساسية  القاعدة  تعتبر  التي  التسويقية 

تقدم على النحو الاتي :

التسويقي،  البحث  نطاق  حول  العميل  مع  المبدئي  الاتفاق   .1
البدء  قبل  عليه  وعرضه  البحث  مشروع  نموذج  واعداد  وابعاده، 

بالتنفيذ الميداني والمكتبي 

2.  تصميم مشروع البحث التسويقي ، بأستخدام الوسائل العملية 
والمهنية المجربة دوليا متضمنا ذلك ما يأتي :

z  ) البيانات الاولية ) الاساسية
z  البيانات الثانوية
z الاتفاق على ادوات البحث المستخدمة
z  اجراء المسوحات والمشاهدات الميدانية
z ) اجراء التجارب التسويقية ) التجريب
z  تصميم الاستبانات بانواعها
z  تصميم المقابلات المباشرة بانواعها
z  تصميم العينات العشوائية والطبقية وتحديد الحجم المبدئي 

 والنهائي للعينة 

 )P›s of Marketing(3.  توجيه مشروع البحث نحو المزيج التسويقي
في الاطار الاستراتيجي، بوضعه المعاصر،  بحيث يتم جمع البيانات 

وتحليلها عن كل عنصر من عناصر المزيج ، شاملا ذلك ما ياتي :

z )Product( المنتجات / الخدمات ، في اطار تحقيق ولاء العميل
z )Price(  ) السعر والخدمات الائتمانية المصاحبة ) البيع الآجل
z  الترويج وتثقيف العميل حول القيمة المقدمة له

)Promotion(

z  المكان ، من حيث منافذ التوزيع ، وتوقيت تقديم المنتجات
)Place( والخدمات

z )Procces( العملية ، كيفية تنفيذ النشاط التسويقي
z  البيئة المادية ) اللوجستية ( المطلوبة لاداء نشاط التسويق

Physical Environment
z People الناس ، العاملون ، في نشاط التسويق
z )Productivity( الانتاجية والجودة في اداء نشاط التسويق 

4. جمع وتنظيم وتحليل البيانات اللازمة للبحث التسويقي من خلال :

z العمل الميداني
z جمع وتنظيم البيانات
z التوزيع التكراري ، ومصفوفة البيانات
z  اختبار الفرضية
z  تحليل التباين والتباين المشترك
z التحليل التمييزي
z التحليل العاملي
z تحليل المجتمع
z التحليل متعدد الغايات
z التحليل المشترك

5.  إعداد تقرير البحث التسويقي
 

z  خلاصة النتائج
z  التوصيات المقدمة للعميل



تطوير نشاط التسويق 

• تطوير منافذ  التجزئة 

أتسع نشاط وانواع التوزيع بالتجزئة ، وتعمق أستخدام التكنولوجيا في مختلف عملياتها ، إذ تؤلف هذه 
الاخيره،  المستهلك  والمستمرة مع  الوثيقة  الصلة  تمثل  ، كونها  التسويق  المنافذ مرحلة مهمة في 
. ومع تعقيد عمليات  ، اذا ما أريد لسلسلة الانتاج والتسويق أن تحقق اهدافها  وضرورة تحقيق رضاه 
على  قدرتها  على  برهنت  حيث   ، قائمة ومتجددة  تزال  ما  المنفردة  التجزئة  فان محلات   ، المنافذ  هذه 
تلبية احتياجات وطموحات المستهلكين . نحن نقدم استشارات تسويقية متشعبه، تغطي جميع عمليات 

التوزيع بالتجزئة، ولكل أنواع المنافذ، وعلى النحو الاتي :

z  تكوين استراتيجية التجزئة بعد اجراء التحليل الرباعي ) نقاط
القوه والضعف مقابل الفرص والتهديدات(، واقتراح الموارد 
اللازمة لتنفيذها، واساليب التقييم والرقابة الدورية عليها، 
مع التاكيد على اقتصادات الحجم ، والخبرات، واعداد التحليل 

الهيكلي ، ومدى ضرورة تحقيق التكامل ) الافقي والعمودي، 
والمركب( ، الى جانب التوكيد على الاستراتيجة العامة ، وجودة 

الادارة ، وسلسلة القيمة ، والتداؤب Synergy (، واقتراح 
تشكيلة من الاستراتيجيات الفرعية ) النمو ، الشرائح، اختيار 

مكونات المنتجات ...الخ( ثم وضع خطط العمل السنوية في 
 ضوء الاستراتيجية .   

z  تحديد انواع وخصائص منفذ التوزيع بالتجزئة موضوع الاستشارة
 بما في ذلك:

- مخازن السلسلة
- مخازن الاقسام

- الجمعيات التعاونية 
- مخازن الخصم 

- المجمعات التسويقية ) الاسواق الفائقة ، والكبرى (
          )Hyper Markets Super, Mega and(  

- البيع ضمن حقوق الامتياز
- البيع بالبريد
- بيع الخدمة 

- الانواع الاخرى )المنافذ المتحركة ، والالية ، ومن الباب الى 
    الباب، والبيع الالكتروني...... الخ(  

z  تقديم المقترحات حول مشروعات بحوث التسويق المتخصصة
بالتجزئة، واعداد مراحل عملية البحث، ومصادر المعلومات، 
وكيفية جمعها، باستخدام وسائل الاستبانات، والمقابلات، 

 والمعاينة، وغيرها وكيفية استخلاص النتائج وعرضها 

z  ،دراسة السلوك الشرائي للمستهلك ، في اطار عملية الشراء
 والعوامل المؤثرة فيها، بما فيها العوامل الداخلية والخارجية 

z  ،تحديد البيئة الكلية والجزئية المحيطة بمنفذ التوزيع بالتجزئة
 والاطراف ذات العلاقة .

z  بعد تحديد أسس )Segmentation( تقسيم السوق الى شرائح
واضحة للتقسيم بشرائح متميزة قابلة للدراسة، وادخال ذلك 

 في الاستراتيجية . 
                                                                                                                               

z  )Retail Mix( »تحديد المتغيرات المؤثرة في »مزيج التجزئة
وتفاعلها مع بعضها في صورة متكاملة ، تؤثر في أداء منفذ 

التجزئة وهي: الموقع ، والمنتجات ، والشراء ، والمخزون 
، والتسعير ، والاعلان ، والبيع الشخصي، وترويج المبيعات 

والعلاقات العامة، والمناخ العام ، والترتيب ، والخدمات 
 المقدمة للعملاء.

z  اجراء الدراسات الميدانية والمكتبية اللازمة لحسن اختيار المكان
)Location( والموقع )Site(، متضمنا جملة من العوامل المهمة 

: تحليل عوامل المنطقة الجاذبة ، وتقدير حجم المبيعات 
المتوقعه، واختيار أفضل مكان ، واختيار أفضل موقع،  وتقدير 

 الربح المتوقع.

z  تقديم الاستشارة عند التاسيس ،أو بشكل مستمر، فيما يخص
تشكيلة المنتجات التي يتم التعامل معها ، وتحديد العلامات 
التجارية، ودوران المخزون، والتنبؤ بالمبيعات، وهوامش الربح 

 الاجمالي.

z  تشخيص المشترين المتوقعين ، وتحديد أسباب الشراء من
المنفذ، وتكوين خطة الشراء ، معززة بالكميات، ومصادر التوريد، 

 وجدولة الشراء .

z  تحسين كفاية ادارة المخزون السلعي ، شاملا ذلك رقابة
المخزون، والجرد، وتكلفة الوحدة الواحده، وطرق التقييم 

المقترحه ، وكيفية معالجة النقص في المخزون ، واساليب 
استلام واعادة المخزون، ووضع الاسماء على مكوناته، وكيفية 

المناولة، والتخزين بحسب طبيعة المنتجات ، مع استخدام 
 واسع لتكنولوجيا المعلومات .

z  اقتراح أساليب متعددة بديله لكيفية تسعير المجموعات
السلعية ، والعوامل المؤثرة في قرارات التسعير، وتحديد 

الاسعار النهائية، والتعديلات اللاحقة فيها، والهوامش 
 الصافية.

z  دراسة أفضل وسائل للاعلان عن المنتجات التي يتم التعامل
معها ، بعد التحديد الواضح للاهداف ، واختيار وسائل الاعلان 

المناسب، والرساله المطلوب تحقيقها من كل وسيلة، واعداد 
 موازنة الاعلان .

z  إعداد خطة البائعين، في ضوء اتجاهات العملاء، وصياغة مراحل
تنفيذ الخطة، ومواصفات البائعين .



z  صياغة برامج فاعلة لترويج المبيعات، معززة بحوافز ومزايا وايجابيات متنوعه للعملاء، بحسب شرائهم وخصوصياتهم ، معززة بتشكيلة
 واسعة من العلاقات العامة .

z  الاهتمام بالمناخ العام السائد في منفذ التوزيع ، بما في ذلك الصورة العامة عنه في السوق، وواجهاته الامامية، والترتيب
الداخلي، مع أساليب عرض مناسبة، وتوزيع منطقة للبيع بأمثل ما يمكن .

z  تقديم الخدمات المتنوعة للعملاء ، بما في ذلك فتح الائتمان ) البيع الآجل ( ، وساعات عمل المنفذ ، وكيفية معالجة الشكاوى بدون
فقدان العميل .

z : تطوير اداره منافذ التجزئة ، من خلال مدخل وظائف المنشأة، شاملا ذلك

- الاداره العليا، وبوجه خاص الاتصالات ، والتحفيز ) الدافعية (،
   والاساليب الادارية المعاصرة.

- الادارة المالية :تخطيط الارباح ، واعداد الموازنه بما فيها
  التدفق النقدي ، وموازنة رأس المال ، والقوائم المالية

  التقديرية، معززه باساليب التحليل المالي النسبي ، ومعايير
  معتمده لمتابعة الاداء المالي .

- ادارة الموارد البشرية : تعبئة الموارد ، وممارسة التخطيط ،
  والاستقطاب ، والاختيار،  والتنفيذ ، والتدريب.

- ادارة موقع المنفذ ، من الناحية المادية ) اللوجستية (
- أدارة المخازن وبوجه خاص الجوانب الامنية 

- تكنولوجيا التوزيع بالتجزئة ، وبوجه خاص تكنولوجيا 
  المعلومات، والمقاولة وقواعد بيانات التسويق 

 
z  تقديم الاستشارة فيما يخص الفروع الاقليمية والدولية لبعض منافذ التوزيع بالتجزئة ، وبوجه خاص أسباب العمل في الخارج والعمل

عبر الحدود .



تطوير نشاط التسويق  

• تصميم الاعلان والترويج

شراء  على  للإقبال  وتشجيعهم   ، عملائها  قاعدة  مع  للتواصل  المنشأة  وسيلة  هما  والترويج  الاعلان 
منتجاتها وخدماتها في سوق تنافسي . وقد شهدت الأونة الاخيرة توجها واضحا نحو تحقيق التكامل 
في مكونات هذا النشاط، والتنويع في أدواته ، والتجديد المتواصل في اشكاله واساليبه . تقدم الخدمات 

الاستشارية في مجالات عديدة، منها :

z  التاكيد على مجالات الاتصالات التسويقية المتكاملة ، وذلك في إطار عملية التخطيط تقوم على التحليل الموقفي وعملية
الاتصالات ، واعداد الموازنه الخاصة بهذه المجالات ، كجزء من إستراتيجية التسويق وبرمجتها ، وتفاعلها مع تجزئة السوق الى 

شرائح ، ومركز المنشأة في السوق ، والاهداف المعتمدة .

z  اجراء التحليل الموقفي للبرنامج المتكامل للتسويق ، متضمنا ذلك تنظيم الاعلان والترويج ، والاتفاق مع مكاتب وشركات الاعلانات
والاتصالات التسويقية ، مع التاكيد على عملية اتخاذ القرارات من قبل المستهلك ، والتعلم ، والمؤثرات البيئة  ، والبدائل المتاحة ، 

وذلك في نقطة الشراء .

z  )تحليل عملية الاتصالات ) المصدر ، والرسالة ، والقناه ، والمستلم ، والضوضاء ، والاستجابة ( ، مع التاكيد على المستلم )العميل
وطبيعة استجابته متأثرا بالاعلانات، وتحليل العوامل المؤثرة في مصفوفة الاقناع ، ومصداقية وجاذبية المصدر ، والعوامل 

المؤثرة في الرسالة الاعلانية .

z : تكوين، وكيفية تنفيذ ورقابة أداء  الاستراتيجية

- تكوين الاستراتيجية الابداعية وصياغة خطط العمل .
- كيفية تنفيذ الاستراتيجية 

- كيفية تقييم ورقابة الاستراتيجية دوريا 

z : تصميم برنامج الاتصالات التسويقية المتكاملة المتضمنة

- تقييم الاعلام الاذاعي 
- تقييم الاعلام المطبوع

- الاعلام المسانده
- التسويق المباشر

- الاعلام التفاعلي وبالانترنت
- ترويج المبيعات

- العلاقات العامة 
- البيع المباشر

z  اعداد وسائل واساليب تقييم ومتابعة فاعلية الاعلان والترويج ، في اطار الرقابة العامة ومراعاة الجوانب الاخلاقية والاجتماعية 

z . اعداد برامج الاعلان والترويج الدولي


